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RESUMEN

El presente trabajo investigativo tiene como finalidad determinar las estrategias de
promocion de ventas implementadas en las tiendas de ropa nueva, como uno de los recursos
mas valiosos para aumentar las ventas, mantener a los consumidores potenciales y atraer a
nuevos clientes, logrando asi, obtener resultados éptimos con los recursos disponibles.

Asimismo, para la realizacion de este estudio, se utilizé la hermenéutica como
instrumento de analisis e interpretacion, por su naturaleza es analitica documental, el estudio
conlleva a utilizar estrategias y técnicas adecuadas al tipo de investigacion cualitativa.

De acuerdo a los objetivos planteados en la investigacion se concluye lo siguiente:
Las estrategias de promocidn les permiten a las tiendas tener una mayor comercializacion de
sus productos y fidelizacion de su clientela manteniendo una ventaja competitiva. Se
determind que son efectivas para las MIPYMES, ademas, utilizando herramientas
tecnologicas y publicitarias para tener un mayor alcance en el mercado y obtener clientela
considerable, hay que destacar que estas tiendas no las implementan de manera adecuada
para fortalecer sus ventas.

Cabe destacar que las Estrategias de promocion de ventas, son importantes ya que en
la actualidad se han implementado diversidad de las mismas, pero hoy en dia se puede decir
que el mas comun es el marketing digital, sin embargo, existen tiendas que aun utilizan el
merchandising para crear impacto en la mente de los consumidores En este sentido, las
estrategias promocionales sirven para captar la atencion de los compradores actuales o

potenciales y crean un interes por los productos y servicios.

Palabras claves: Estrategias, promociones, ventas, descuentos, redes sociales.
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. INTRODUCCION

La presente investigacion de caracter documental, tiene como propdsito determinar las
estrategias de promocion de ventas en las MIPYMES de ropa nueva, para asi atraer nuevos clientes
a comprar en las tiendas logrando resultados éptimos con los recursos que se tengan a mano.

Estas estrategias estan fundamentadas en la comunicacion directa con el consumidor,
usando caracteristicas de persuasion y motivacion mediante acciones y actividades acordadas de
la mejor manera, que ayuden a promocionar, conocer Yy retener a los clientes actuales, atraer nuevos
clientes potenciales. Estas estrategias de promocion de venta les permiten mejorar el
posicionamiento de los productos que estan en existencia en las tiendas logrando una venta segura
y mayores ingresos.

En este contexto, diferentes estudios consultados demuestran que dichas tiendas han
aumentado las ventas de determinados productos a corto plazo, y para ello, recurren a los
incentivos que se ofrecen ocasionalmente, en un momento muy concreto y por un tiempo definido
permitiéndoles que estén siempre en contacto con sus posibles clientes.

Cabe destacar, que a través de la investigacion se logré observar qué factores son los mas
influyentes en los clientes, para que efectlen sus compras en productos disponibles que se
encuentran en las MIPYMES de ropa nueva.

Esta investigacion cuenta con cuatro apartados fundamentales en los que se esboza de
manera sucinta el fundamento tedrico, el primer apartado, referido a la justificacién donde se
refleja el tema a abordar, el segundo apartado, referido a los objetivos en los que se define el
proposito del estudio, en el tercer apartado, se plantea el desarrollo del sub tema, que juega un
papel fundamental para ampliar conocimientos sobre el tema abordado y conocer mas sobre los
objetivos planteados.

Por otra parte, se llevd a cabo un cuadro comparativo donde se destacaron elementos
fundamentados por otras tesis a nivel local y departamental para realizar un debido analisis, sin
embargo, es importante que las tiendas indaguen sobre las estrategias de promocién de ventas,
para que las implementen y las aprovechen al maximo para la promocién de sus productos con el

propdsito de mantener a los consumidores potenciales y atraer nuevos clientes.



I1. JUSTIFICACION

El presente trabajo investigativo es de caracter documental, a través del cual se recopild
informacion necesaria sobre las estrategias de promocion de ventas en las MIPYMES del sector
de ropa nueva, siendo pertinente con las estrategias del Plan Nacional de Lucha Contra la Pobreza
para el Desarrollo Humano (PNLCP-DH) sustentado en el modelo Cristiano, Socialista y Solidario
del Poder Ciudadano, cémo ejes para el crecimiento y desarrollo de la nacién vinculados con el
“Objetivo del Desarrollo Humano” (ODS 12) consensuado en la agenda 2030; que tiene como
objetivo garantizar modalidades de consumo y produccion sostenible, ya que es esencial fomentar
el uso eficiente de los recursos a través de patrones de consumo y produccion sostenibles para que
no dafie el medio ambiente y asi mejorar los servicios basicos y reducir el impacto ambiental de
las empresas; por lo tanto, la linea CEC-2 Organizaciones, Gobierno y Economia Nacional, como
linea de investigacion, y la sub-linea CEC- 2.3 Estrategias empresarial, produccion,
mercadotecnia, talento humano y toma de decisiones.

La importancia de este estudio radica en las estrategias de promocion de ventas de las
MIPYMES, buscando sean implementadas de manera eficiente con la finalidad de incrementar las
ventas usando la persuasion y motivacién para atraer y mantener al cliente satisfecho y motivado
al momento de adquirir productos de manera adecuada logrando llenar sus expectativas,
satisfaciendo los deseos y necesidades; utilizando las mejores técnicas de comunicacion para
mantener relaciones duraderas con el cliente; ya que implementar estrategias de promocion de
manera adecuada permite una mayor comercializacion de productos, mejor efectividad y unos
resultados satisfactorios.

Con el presente estudio se pretende aportar conocimientos valiosos para las MIPYMES
que consideren importante implementar estrategias de promociones que les ayuden a incrementar
sus ventas, aplicando herramientas previamente planificadas que les permitan aumentar los
resultados deseados, asi atraer mas clientes potenciales y ademas tener una buena fidelizacion de

sus consumidores.



Esta investigacion se realizd en Nicaragua un pais que esta en vias de desarrollo, tomando
como punto de referencia si el impacto que tienen estas estrategias de promocién de ventas son las
mas adecuadas y precisas para que las MIPYMES las implementen en sus negocios y les permita
aumentar sus ventas, atraer la atencion de los clientes, promocionar de forma optima sus productos
a los consumidores para que asi determinen si compran o no algun producto.

Para la realizacion de esta investigacion sobre las estrategias de promocion de ventas en
las MIPYMES, enfocadas en el impacto que tienen estas estrategias, se tom6 como periodo de
analisis los afios comprendidos entre 2018-2022, y se compard la investigacion aplicada con tesis
de otros departamentos, que se relacionan con la misma tematica de estudio.

Para el andlisis de la informacion se utilizo la hermenéutica como método de recopilacion
de datos e instrumento de andlisis, los que se obtuvieron en paginas web, documentos, tesis de
seminarios de graduaciones, libros, archivos entre otros; por lo tanto, la naturaleza de estudio es
tipo analitica documental, que conlleva a la utilizacion de estrategias y técnicas metodoldgicas de
la investigacion cualitativa.

Por lo tanto, este estudio proporciona informacion esencial que servira de base para futuras
investigaciones y en especial a estudiantes de ciencias econémicas de la UNAN-MANAGUA,
FAREM Chontales, como también a estudiantes de diversas carreras, asi mismo a autoridades e
instituciones interesadas en el tema, a las MIPYMES para que reconozcan la importancia que tiene
el impacto en las estrategias de promocién al momento de satisfacer sus expectativas; mejorando

asi las ventas proyectadas, brindando un mejor manejo de las actividades realizadas en su negocio.



ESTRATEGIAS DE PROMOCION DE VENTAS

1. OBJETIVOS

3.1. Objetivo General:

e Determinar las estrategias de promocion de ventas implementadas en las tiendas de

ropa nueva.

3.2. Objetivos Especificos:
e ldentificar las estrategias de promocion de ventas implementadas en las
MIPYMES.
e Describir las estrategias de promocion de ventas implementadas en las tiendas de
ropa nueva.
e Evaluar la efectividad de las estrategias de promocion de ventas que fortalezcan las
MIPYMES.

Kathleen Lohana Martinez, José Yudiel Rodriguez, Branddy Alexander Reyes



IV. DESAROLLO DEL SUBTEMA
4.1. Generalidades de las MIPYMES

4.1.1. Ley-MIPYMES-No 645 (Ley de promocion, fomento y desarrollo de la micro,
pequefa y medianas empresas).

De acuerdo con la Ley 645 (2008), la legislacion nicaragiiense en cuanto a los lineamientos
estatales de la Ley 645, que la accion del Estado en materia de promocion y fomento de las
MIPYMES deberéa orientarse de la siguiente manera: Facilitar el fomento y desarrollo integral de
las MIPYMES, en consideracion de sus aptitudes para la generacion de empleo, la democratizacion
econdmica, el desarrollo regional, los encadenamientos entre sectores econdmicos, el
aprovechamiento de pequefios capitales y la capacidad empresarial de los nicaraguienses.

De acuerdo con lo anteriormente mencionado, esta norma en Nicaragua permite a las
empresas del pais ser reconocidas y aceptadas, debido a que se aplica en un marco de referencia
reconocido que favorece su desarrollo econémico y social, por ende, pueden tener relaciones de
negocios y alianzas estratégicas que le permitan crecer, ya que una MIPYMES bien organizada

tiene mejores oportunidades de optar y renovar préstamos sin obstaculos.

4.1.2. Definicién
De acuerdo con la Ley 645 (2008) las MIPYME:
Son todas aquellas micro, pequefias y medianas empresas, que operan como persona natural
0 juridica, en los diversos sectores de la economia, siendo en general empresas
manufactureras, industriales, agroindustriales, agricolas, pecuarias, comerciales, de
exportacion, turisticas, artesanales y de servicios, entre otras. (Art. 4)

4.1.3. Clasificacion de las MIPYMES
La clasificacion de Micro, Pequefia 0 Mediana Empresas se hara conforme a los parametros
establecidos en la Ley 645 toma en cuenta tres variables: (1) Numero Total de
Trabajadores, (2) Activos Totales en cordobas y (3) Ventas Totales Anuales. Estos tres
valores son ponderados, es decir, tiene un peso que, al combinarse entre ellos, determina

en que categoria serd clasificada la empresa. (Art.4).



Tabla 1 Variables de la MIPYMES

Variable Micro Pequefa Mediana

NUmero total de lab De 6 a 30 31a100
Trabajadores

Activos Totales Hasta 200.0 miles Hasta 1.5 millones Hasta 6.0 millones
(cordobas)

Ventas Totales Hasta 1 millon Hasta 9 millones Hasta 40 millones

Anuales (cordobas)

Nota: Los datos fueron tomados de la Ley de las MIPYMES 645, Ley de promocion,

fomento y desarrollo del micro, pequefias y medianas empresas (2008).

4.1.4. Importancia de las MIPYMES
La importancia de las MIPYMES en Nicaragua es que representa la mayoria de las
empresas nicaraguenses, convirtiéndose en generadoras de empleos y cuentan con gran
flexibilidad en sus procesos productivos. De acuerdo con Maldonado (2017).
Las MIPYMES no son un fenémeno reciente, éstas han pasado por diferentes dificultades
hasta el punto de tener conflicto con las grandes empresas. Las MIPYMES han venido
desarrollandose y creciendo cada vez mas logrando un crecimiento econémico de 5% anual
y aportan al producto interno bruto entre el 35 y 40%. Las MIPYMES representan el
87.45% (106,619) del total de empresas que existen en Nicaragua. Las MIPYMES juegan
un rol fundamental dentro de la estructura macroecondémica ya que son una innegable
fuente generadora de empleos. Las MIPYMES demandan para su funcionamiento un alto

nivel de fuerza laboral desde el punto de vista cuantitativo. (p.8)
4.2 Estrategias de Promociones de Ventas Sector Tiendas de Ropa Nueva.

4.2.1 Definicion de las Estrategias de promocion.
La estrategia de promocion consiste. De acuerdo con Ekon (2022):
En una planificacion en la que estamos utilizando herramientas publicitarias para
conseguir, como objetivo final, la venta de un producto o servicio, ademas de que nos

vuelvan a comprar de nuevo y captar nuevos compradores.



ESTRATEGIAS DE PROMOCION DE VENTAS

Las estrategias de promocion sirven a la empresa para captar la atencion de los
compradores, actuales o potenciales.
Ademas, crean interés por los productos y servicios que ofrece la compariia y promueven

la compra o la contratacion de sus servicios. (parr.2)

4.2.2. Importancia de las estrategias de promocion.
La promocion es uno de los procesos mas importantes en cualquier estrategia de
mercadotecnia. De acuerdo con Trillo (2021):
Se centra en coOmo atraer al publico adecuado para tu negocio, presenta tus productos y
servicios de una forma efectiva, y convence a la gente para que compre, con una buena
estrategia de promocion, puedes conseguir que tus posibles clientes pasen de conocer tus
productos/servicios a comprarlos o contratarlos. Esto no solo te permite darte a conocer
como una marca consolidada, sino también aumentar tus ventas y fomentar las relaciones
a largo plazo con tu publico objetivo. (parr.1)

llustraciéon 1 Ventas

i

Nota: la figura muestra el cierre de las ventas que generan ingreso y aumenta las ventas.
Fuente: IMPULSA (2018).

Una estrategia de promocién te ayuda a reducir costes innecesarios de la promocion. Segun

Trillo (2021):

Esto sucede porque te centras en el publico adecuado en lugar de intentar captar la atencion
de cualquiera. Es por ello que tu pablico objetivo se fijara mas en ti y te elegira en lugar de
a la competencia. Crear una buena imagen corporativa en tus promociones, te ayudara a
mejorar tu reputacién. Por consiguiente, a la hora de promocionar un producto o negocio,

obtendras grandes beneficios como el boca a boca. (parr.30-32)
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4.2.3. Propdsito de las Estrategias de Promocion
El propdsito de las estrategias promocionales. Segun Riquelme (2022):
Es disefiar un plan de accion con la capacidad de generar resultados positivos de la
promocion, es decir, aquellas actividades y acciones establecidas de una manera para
obtener los mejores resultados en relacion a las ventas del producto, para generar utilidades

y asi contribuir al crecimiento de la empresa. (parr.1)

4.2.4.Clasificacion de las Estrategias de Promocién

Las estrategias de promocion pueden agruparse en los siguientes grupos. Como opina Riquelme

(2022):
Estrategias de impulso: dentro de esta estrategia se trata de incentivar al personal de venta
del producto (vendedor), para que lo hagan de la mejor manera posible.
Estrategia de atraccion: al contrario de la estrategia de anterior donde la referencia es el
vendedor, en este caso, el objetivo sera atraer al consumidor del producto o servicio.
Estrategia hibrida o combinada: en esta estrategia se combinan elementos de las
estrategias de impulso y de las de atraccion. Es decir, se involucrara tanto a vendedores
como consumidores finales. (parr.18-20)

4.2.5. Ventajas y Desventajas de las Estrategias promocionales.
Ventajas de las estrategias promocionales. De acuerdo con Riquelme (2022):
o Genera inquietud y establece una necesidad en los posibles clientes o consumidores
de tal modo que produce en el consumidor la urgencia de la adquisicién del producto.
o Conserva el flujo lucrativo, con el fin de movilizar el producto, entre empresas
distribuidoras y compradores.
Desventajas de las estrategias promocionales. De acuerdo con Riquelme (2022):
. Fallas en la comunicacion. Es necesaria una simetria entre la oferta real y la
promocidn del producto porgue si no hay una relacion real, el consumidor tendria a sentirse
defraudado.
o Vulnerabilidad del valor del producto promocionado. Se hace necesario evitar que
el cliente espere la aplicacion de la estrategia promocional, porque influenciaria

negativamente el acto de compra y venta.



4.2.6 Efectividad de las Estrategias promocionales y su medicién.

Segun Gray, (2019) La mejor manera es a traves del ROI (retorno sobre la inversion) El
aumento en ventas no es lo Unico importante, sino que el incremento en las ventas debido a la
promocion, sea mayor al costo invertido en esa promocién. A pesar de que el concepto antes
mencionado es bastante conocido, existen algunas trampas o retos que necesariamente se deben

superar y controlar para gestionar adecuadamente el ROI de promociones. (parr.5-6)

El ROI relaciona la inversion realizada con los beneficios generados por la misma, por lo
que para poder calcularla es necesario aplicar una férmula matematica que contiene ambas
variables.

La férmula para calcular el ROI es la diferencia entre el ingreso y la inversién, dividida
por la inversion: ROI = (Ingreso - Inversion) / Inversion. Este resultado da una cifra que indica el

retorno obtenido por la inversion y suele convertirse a porcentaje para analizar este retorno.

« Falta de comprensidon de efectividad de las promociones. Sin los sistemas analiticos
necesarios, los retailers o CPG no pueden explicar qué variables y su respectivo efecto
incrementar sobre la demanda base, asi como tampoco pueden medir la canibalizarian u otros
factores.

« Exactitud del prondstico de la demanda. Hace unos meses escribiamos sobre la
importancia de tener buenos prondsticos; y es que para tener en cuenta con mayor precision la
variabilidad en los mercados, regiones o hasta en puntos de venta, se necesita de un prondstico
escalable, preciso e integrado para entender como los consumidores responderan a las ofertas con
el fin de evaluar la eficacia promocional. (parr.7-8)

De acuerdo con Bartell, (2023) “La mayoria de las personas piensan que “vender” es lo
mismo que “hablar”. Pero los vendedores mas efectivos saben que “escuchar” es la parte mas
importante de su trabajo”. En definitiva, la promocion no es ni buena ni mala. Puede ser eficaz

o ineficaz en tanto que cumpla o no los objetivos que se pretenden. (parr.1-2)



10

4.2.7 Beneficios de medir correctamente las acciones de marketing y ventas

Segun La importancia de medir todas tus acciones de marketing y ventas (2021) conocer
los resultados reales de cada una de tus acciones te permitira mejorar tus estrategias, tener un
mayor control de tu empresa y adaptarte a las necesidades reales de tu audiencia.

Esto no solo aumentara tu nimero de ventas, sino que mejorara la calidad de clientes que
consigues y permitira que tus equipos sean mas efectivos porque no tendran que luchar con las
ufias para poder cerrar una venta y cumplir los objetivos.

Conocer la realidad de tu mercado, cuéles son sus deseos, necesidades y como satisfacerlos,
es clave para lograr el cumplimiento de tus metas tanto de marketing como de ventas y toda esta
informacion la vas a conocer midiendo tus acciones. Quizas tus equipos tengan las ideas mas
creativas y las ejecuten bien, pero si no estan desarrolladas en el tiempo y lugar correcto no seran

efectivas. (parr.8-12)

4.2.8 Indicadores de venta que deben de tener en cuenta a la hora de medir la efectividad.

De acuerdo con RD.STATION, (2021)

o Volumen de ventas (por producto o por ubicacion).

o Fidelizacion hacia la marca: se origina cuando los clientes compran en repetidas
ocasiones a una misma marca, aun cuando la competencia ofrece productos o servicios similares.

o Retencion de clientes: Es la habilidad que tiene un negocio para retener clientes.

o Fidelizacion de los clientes: es el resultado de una relacion positiva y continGa entre
un cliente y una empresa.

o Situacion de la competencia: hace referencia a aquella situacion en la que, dentro
de un mercado, estan presentes ciertos compradores (que buscan satisfacer sus necesidades) y
vendedores (que intentan maximizar sus beneficios).

o Experiencias de usuarios: radica en garantizar la satisfaccion del cliente.

o NPS. (El Net Promoter Score es un indicador que se utiliza en los programas de
experiencia del cliente. Sirve para determinar la lealtad de los clientes a una empresa. Se mide a
través de una encuesta que tiene una Unica pregunta y se informa con un nimero que va de —100 a
+100).
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o Ingresos por productos: es el resultado de multiplicar el precio por el nimero de
unidades producidas y vendidas.

o Calidad de los productos: es la percepcion gue el cliente tiene del mismo.
o Ingresos totales: son todos los ingresos recibidos por una compafiia en un periodo
determinado de tiempo.

o Pérdidas ante la competencia.
o Crecimiento anual.

Todos estos elementos te permitiran tener informacion valiosa para generar mayores y
mejores ventas, porque no solo es importante que entre dinero y recuperes la inversion, sino
también conocer de donde vienen esos ingresos. (parr.13-14)

De acuerdo con Robledo (2022) La efectividad del proceso de ventas se refiere a todas las
métricas que tienen que ver con el resultado del proceso, cominmente asociadas al objetivo de

ventas o la cuota de ventas.
Los principales indicadores son:

o Ingresos totales

« Ingresos por producto o linea de producto

« Porcentaje de ingresos derivados de nuevos negocios

o Porcentaje de ingresos derivados de clientes recurrentes

o Negocios cerrados vs meta de venta

o Ingreso Mensual Recurrente (MRR por sus siglas en inglés)
« Ingresos generados por vendedor

e Ingresos perdidos por oportunidades ganadas por competidores

El objetivo de los indicadores comerciales es tener una vision clara del desempefio de tu proceso
comercial para mejorar los resultados de la organizacion a través de la medicién, analisis y

adecuacion de la estrategia empresarial. (Parr.4-7)
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4.3. Estrategias de Promocion de venta implementadas en las MIPYMES.

4.3.1. Marketing en el punto de venta.

El punto de venta segin Mercado (2015),” Es un lugar lleno de sensaciones en donde los
consumidores tienen una gran variedad de productos colocados de manera estratégica para
estimular la compra y a la vez rentabilizarlos, a traves de estrategias de Marketing y
Merchandising”. (p.11)

El marketing en el punto de venta se clasifica en Merchandising Visual, Merchandising de
Seduccion y Merchandising de gestion.
lustracién 2. Merchandising

Nota. La figura muestra como la vista atrae a los clientes a las tiendas. Fuente: Grupo
McTree(2020).

Da a conocer las acciones promocionales por medio de carteles, megafonia, degustaciones,
envases especificos, gondolas, etc. Merchandising. Castro (2019).

Se suelen entregar folletos con informacién del producto y la promocién. Lo méas adecuado
es que le den promotores o colgarlos en un dispensador de folletos. También se puede
montar un punto caliente en el establecimiento para degustacion u ofrecer muestras de

producto. Este tipo de actividades requiere un gran desembolso de dinero. (p.57)

Kathleen Lohana Martinez, José Yudiel Rodriguez, Branddy Alexander Reyes
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4.3.2 Merchandising Visual

De acuerdo con Palomares ( 2000): EI Merchandising visual cumple tres objetivos,
transmitir laimagen de lo que es y lo que vende la tienda, generar un flujo de circulacion de clientes
“dirigido” y provocar ventas por impulso. Las técnicas desarrolladas por este tipo de
merchandising tienen la finalidad de presentar los productos en las mejores condiciones visuales
y de accesibilidad con el fin de materializar la venta, apelando a todo lo que pueda hacerlos méas
atractivos y persuasivos.

El merchandising visual segin Gonzalez (2009) “esta encaminado a mejorar la actividad
comercial mediante la creacion de un espacio atractivo y estimulante que fomente la venta de un
producto o servicio. Combina el producto, el ambiente y la tienda.” (p.16).

El visual es el mas poderoso de los cinco sentidos, ya que se calcula que el 83 % de la
informacion que las personas retienen se recibe visualmente. Segun Manzano et al. (2012)” En
primer lugar, la percepcion visual es selectiva, es decir, los individuos no son conscientes de todo
lo que ocurre a su alrededor y por tanto seleccionan lo que ven.” (pp. 95-103). Esto quiere decir
que los individuos seleccionan de modo inconsciente lo que consideran mas relevante para ellos.
4.3.3 Merchandising de Seduccion.

Significa crear experiencias seductoras en el punto de venta a través de secciones atractivas
y buscar muebles perfectamente concebidos para presentar o exhibir de forma atractiva los
productos para asi identificar, informar, decorar y ganar espacio equilibrando. Segin
(marketinginteli, pag. s.f.)

Consiste en la denominada “tienda espectaculo” (Atraer, entretener, mostrar la verdad de

la experiencia de los productos frente al usuarios) y pasa por la concepcion del mobiliario

especifico, la decoracion (marca), la informacion, con el objetivo de dar un aspecto
seductor al lineal y a la tienda, para promover la imagen vy el posicionamiento del producto

y la marca e invitar a la accién desarrollando una experiencia memorable, interactuado con

los clientes, generando sensaciones, impactando los cinco sentidos. (p.23)

Teniendo en cuenta que el consumidor llega a conocer los productos a través de todos los
sentidos (un 55 % a través de los 0jos, un 18 % a través del oido, un 12 % del olfato, un 10 % del

tacto y un 5 % del gusto), Segun (Clases de merchandising, s.f.)
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Es necesario crear un ambiente agradable en el comercio, ya que ayuda a la venta visual
presentando una tienda bien decorada y bien iluminada. Se debe estudiar el nivel de
claridad conveniente en funcion de los productos, de su presentacion y de la decoracion en

general. (p.23)
4.3.4. Merchandising de gestion.

Merchandising de gestion también denominado merchandising estratégico: Segln Servis
(2016)

Abarca una serie de tacticas centradas en la presentacion, rotacion y rentabilidad de un

producto en el establecimiento comercial fisico o Punto de Venta. Se entiende por

organizar y controlar la rentabilidad de una operacién comercial, de un departamento o una
seccion de la misma, con el objeto de conseguir una rentabilidad aceptable y justa. (parr.1)

Es muy importante brindar un adecuado asesoramiento de caracter personalizado al cliente

en el Punto de Venta, solucionando los problemas de cada consumidor y apelando a la

importancia de aprovechar el descuento para realizar un buen merchandising de gestion.

El merchandising de gestidn, apoya sus decisiones en cuatro areas fundamentales:
Palomares (2000).

El analisis del mercado, politica comercial, gestion del surtido y politica de

comunicacion, que a su vez se subdividen en funciones o actividades muy especificas

para alcanzar objetivos muy concretos; buscan satisfacer a la clientela clave y obtener la

mayor rentabilidad en el punto de venta. (p. 23)

4.3.5. Estrategias de venta personal.

La venta personal es un tipo de venta en la que el representante comercial se encuentra con
el cliente en persona. Segun Silva (2021): “También conocida como venta cara a cara, es una
técnica que requiere una gran comprension de las necesidades del consumidor y sus gatillos
mentales, asi como excelente escucha activa y capacidad de persuasion”.

4.3.6 Ventas personales internas.
Las ventas personales internas o interiores: Son todas aquellas que ocurren dentro de la

compafiia o negocio. Desde la perspectiva de Palacios (2022):


http://tuespaciovende.servisgroup.es/principios-merchandising/
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En estos casos es el cliente quien se acerca a una empresa con el fin de encontrar una
solucion a sus necesidades. Para este tipo de ventas es esencial contar con un grupo
completamente preparado para orientar a los clientes y dar respuesta a todas sus
inquietudes. Por ello, es deseable tener especialistas en el producto que vendes. (parr.14)
4.3.7 Ventas personales externas.
Las ventas personales externas o exteriores: son aquellas que se dan fuera de las compafiias
y que requieren una busqueda activa de prospectos por parte de los vendedores. Segln Palacios
(2022)
En este tipo de ventas es la empresa quien se acerca a su publico para ofrecerle un producto
y generar interés en €l. Estas ventas requieren gestores activos que lleven a cabo un anélisis
de mercado y del publico al que se dirigen, por lo que conllevan una mayor carga de trabajo
y mayor inversion operativa. (parr.16)
4.3.8 Ventajas y desventajas de las ventas personales segin Palacios (2022).
Ventajas de las ventas personales:
e Provee una mejor experiencia de compra para los clientes.
e Genera una percepcion de exclusividad y atencion.
e Facilita concretar las ventas.
Desventajas de las ventas personales:
e Representa un mayor costo operativo.
e Reduce el volumen del publico.

e Requiere seguimiento a largo plazo.

4.3.9 Promociones tradicionales.

Se refiere a todas aquellas practicas que los especialistas de la mercadotecnia emplearon
en la mitad del siglo pasado e inicios del actual. De acuerdo con Salazar (2021) “Como sabes, el
marketing nacié como una herramienta para ayudar a la produccion en una era donde el fin

primordial era vender productos mas alla de ofrecer un valor intangible”. (parr.3)
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4.3.10 Descuentos.
Un descuento es una disminucion del precio de un bien o un servicio. Como expresa
Ludefia (2021)
Es una herramienta utilizada en multitud de estrategias comerciales con el objetivo de
incrementar el nimero de ventas de un determinado producto. En el dia a dia, es comUn
encontrarse con ofertas y promociones que incluyen la reduccion en el precio de un
determinado producto. Estos descuentos vienen en forma de porcentaje, cantidad fija de

unidades monetarias 0 acumulativas, entre otras muchas opciones. (parr.3)

4.3.11 Descuento de cantidad.
Es una reduccion en el precio ofrecido por el vendedor en pedidos de grandes cantidades.
De acuerdo con por cantidad y EOQ, (2022)
Los descuentos por cantidad existen en diferentes formas y en ciertos escenarios pueden
no ser obvios. La conocida venta compre 1y obtenga 1 gratis es en realidad un descuento
por cantidad del 50 %, ya que usted compra una unidad a la mitad del precio normal. Las
diferentes formas de descuentos por cantidad proporcionan diferentes incentivos de compra
a los compradores. (parr.1)
Promocion por cantidad:
Es un clasico de los descuentos que nunca esta de mas aprovechar. Como plantea Ricardo
(2022).” No obstante, es una promocion que debe basarse de acuerdo a los objetivos de tu
marca y tanto las matematicas como la rentabilidad deben ser favorables para todos.
Algunas promociones por cantidad son”. 2x1 (comprar 1, obtener 1 gratis), 3x2, 6x5,
12x10.
4.3.12 Dos por uno.
Es una de las promociones mas utilizadas por la actualidad en las tiendas de ropa nueva es
el 2x1, es decir lleva dos y pagas el precio de uno. Usadas por una gran cantidad de marcas y
muchos centros comerciales. Como argumenta Ricardo (2022)
4.3.13 Descuento en porcentajes.
Los descuentos consisten en vender temporalmente a un precio inferior al normal,
comunicdndolo en el propio envase: “descuento del 10%”. Como expresa Las 10 promociones de

producto més habituales (2021)
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Es el tipo de promocidn que més efecto directo tiene sobre el consumidor. Es restarle a un
producto el valor el calculo de un porcentaje determinado de ese mismo valor inicial. Es
utilizado con mucha frecuencia por las tiendas de ropa y otras MIPYMES para indicar que

un producto disminuyé su precio y lograr mayores beneficios.

llustraciéon 3. Descuentos

Nota: la figura muestra los descuentos que se dan por cantidades. Fuente: Carla Coronado

(2017).
4.3.14 Ventas flash.

Una venta flash es una venta promocional que se produce en un espacio de tiempo limitado.
Segun Moreno (2018), “Es decir, es un mecanismo comercial que se respalda en la “compra
compulsiva” ante una oferta que solo existira durante un lapso de tiempo mas o menos breve”.
(parr. 6)

Una venta flash es un descuento o promocion que se ofrece durante un breve periodo de
tiempo o en un numero limitado de productos. Como habla Bueren (2021), “Pueden ser una gran
herramienta para que los comercios consigan un pico de ventas, ya que crean una sensacion de

urgencia entre los compradores, fomentando la compra por impulso”. (parr.3)

Kathleen Lohana Martinez, José Yudiel Rodriguez, Branddy Alexander Reyes
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4.3.15 Por tiempo limitado.

Es cuando la empresa da un espacio limitado de tiempo para comprar ese producto a un
precio mas bajo que lo normal. De acuerdo con Leopriego (2020),” Puede ofrecer un precio
especial en uno o mas productos o servicios. Al término de dicha oferta, se trata de que los clientes

puedan seguir comprando los productos o servicios a precio normal”. (parr.7)

4.3.16 Por producto limitado.
Es cuando la MIPYMES pone un producto limitado a la venta por un tiempo limitado.
Como expresa Leopriego (2020),”
Es la que pone a la venta un producto o servicio por un tiempo limitado. Tratando de que
el producto o servicio que se ofrece ya no estara disponible para ser comprado luego de

que se termine el plazo comunicado en la “flash sale”. (parr.8)

4.3.17 Estrategias promocionales B2C

Las promociones B2C hacen referencia a los procesos de comercializacion de una empresa
que son ofrecidos directamente al consumidor final (cliente). Segun Grudemi (2022), “Consiste en
que una empresa ofrezca sus productos o servicios a los usuarios o clientes que finalmente los
utilizaran”

llustracion 4 Estrategias promocionales B2C

11111/

Nota: la figura muestra como el futuro de la venta estd inevitablemente asociado al
comercio electronico de productos. Fuente: Tecno Soluciones (2022).

Kathleen Lohana Martinez, José Yudiel Rodriguez, Branddy Alexander Reyes
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4.3.18 Muestras y degustaciones.

La muestra: es la entrega gratuita de pequefias cantidades de producto para que el
consumidor pueda probarlo. Como afirma Las 10 promociones de producto méas habituales (2021)
“ayuda a generar interés en los clientes potenciales y les permite conocer su calidad. Funciona bien
para los nuevos lanzamientos y los productos de alta rotacion es una técnica promocional que suele
resultar cara”. (parr.11)

Por su parte, la degustacion consiste en dar a probar, generalmente en el propio lugar de
compra, ciertas cantidades de producto, o bien comprobar en directo su funcionamiento. Como
afirma Las 10 promociones de producto mas habituales (2021) “Muy indicado para articulos que
tienen un componente diferenciado que es preciso comprobar: dentifricos, alimentos, jabones,
cosméticos, etc. Usado, sobre todo, en los lanzamientos. Es una técnica promocional que suele

resultar cara”. (parr.12)

4.3.19 Concursos y sorteos promocionales.
Los concursos despiertan la curiosidad de los clientes potenciales y ayuda a generar
expectacion en torno a su marca. Segun Las 10 promociones de producto mas habituales (2021)
Los sorteos son juegos o combinaciones en los que se ofrece un premio a los ganadores
designados al azar. Los concursos, por su parte, requieren una cierta participacion activa
del consumidor, que ha de poner a prueba sus conocimientos y habilidades de diverso tipo.

En ambos casos suelen otorgarse premios de cierta entidad.

4.3.20 Ofrece Delivery gratis.
¢A quién no le agradan los envios gratis? De acuerdo con (L., (2022)
Este tipo de promocidn es facil de aplicar y los clientes dificilmente se resisten; incluso si
no estan muy seguros de la compra, el envio gratis puede hacerlo cambiar de opinion. Por
lo general, el costo de envio no representa mayor gasto para la marca, de hecho, muchos e-

commerce lo incluyen en el costo del producto. (parr.30)

4.3.21 Estrategias promocionales del marketing digital.
Una estrategia de marketing digital como declara Silva (2022)
Es la planificacion de ciertos pasos para llegar a objetivos definidos, por medios online,
que conlleva aspectos como la creacién y difusion de contenidos a través de los sitios web

y las redes sociales, la gestion de correos electronicos y blogs, entre otros aspectos.
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4.3.22 Publicidad en medios de comunicacion.
Los medios publicitarios. De acuerdo Peir6 (2020)
Son los canales que utilizan las empresas para mostrar sus productos o servicios, y con el
objetivo de persuadir a la audiencia para que los compren. Los medios publicitarios pueden
distinguirse en los siguientes: periodicos, revistas, radio, cine, television e internet donde

tienen presencia los medios digitales.

4.3.22 Publicidad en redes sociales.

La publicidad en redes sociales. Como expresa Lenis(2021), “es la inversion que se realiza
para mostrar anuncios pagados en los diferentes formatos, espacios y modos de cada red
social, con la finalidad de llegar a mas personas”. (parr.1)

Las Redes sociales segun Castro (2019) se han convertido en la Gltima moda, permitiendo
una mayor cobertura (desde cualquier sitio, lugar y a cualquier hora). Ademas, ofrecen
interactividad con el publico objetivo al que se dirigen (que puede escribir, mandar
comentarios, subir fotos). Se puede utilizar la propia pagina web, Instagram, Twitter,

Facebook, asi como codigos QR o realidad aumentada. (parr.1)

4.3.23 Influencers marketing.
El Influencers Marketing segin Gonzalez (2022)
Es la metodologia a través de la cual una marca paga o incentiva a personas influyentes en
una determinada tematica para que difundan su mensaje. Puede consistir en promover un
producto especifico, generar expectacion para una campafia, 0 conseguir una difusion
determinada. (parr.11)
El marketing de Influencers (también llamado marketing de influencia) es una camparfia de
colaboracién entre un Influencers y una marca Segun WixBlog, (2021)
El Influencers aprovecha su alcance online en las redes sociales para dar a conocer o
promover una marca o producto entre sus seguidores que, a su vez, deben coincidir con el
publico objetivo de la empresa patrocinadora. Es excelente para ampliar el espectro de
nuestra audiencia, despertar interés hacia nuestros productos, aumentar las ventas, generar

confianza en una marca, y mejorar el engagement y la fidelidad del cliente. (Parr.15)


https://es.wix.com/blog/2021/02/marcas-confiables-como-hacer-que-los-clientes-confien-en-tu-tienda-online
https://es.wix.com/blog/2021/02/marcas-confiables-como-hacer-que-los-clientes-confien-en-tu-tienda-online
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4.4, Estrategias promocionales mas implementadas por las tiendas de ropa nueva.
4.4.1 Estrategias de promociones tradicionales.
4.4.2 Descuento.

Segln Que es un descuento y como se aplica (2020) “Los descuentos son uno de los
términos econdmicos que mas nos gustan, asi que suele ser habitual ir a la busqueda de alguno de
ellos cuando salimos a comprar. La razdn es que un descuento consiste en la reduccién del precio
de un objeto o servicio, el cual se suele aplicar mediante un porcentaje.” (parr.1)

Asimismo, Kotler, (2022) afirma que “los descuentos funcionales (también llamados
descuentos comerciales) son los que un fabricante ofrece a miembros del canal comercial si
realizan ciertas funciones como ventas, almacenaje y contabilidad”. (Parr.4)

Segun Stanton, Etzel y Walker, “los descuentos comerciales, llamados a veces funcionales,
son reducciones del precio de lista ofrecidos a los compradores en pago por funciones de marketing
que estos compradores realizaran. Almacenar, promover y vender son ejemplos de estas
funciones”. (Parr.5)

llustracién 5 Tipos de descuentos

Nota: la figura muestra los tipos de descuentos que pueden ofrecer diversas tiendas. Fuente:
CEUPE Magazine (2022).
En sintesis, Thompson, (2021), plantea que el descuento comercial o funcional es una reduccién
del precio de lista que los fabricantes ofrecen a mayoristas y/o detallistas en recompensa o pago

por ciertas funciones que realizaran, por ejemplo: almacenaje, promocién y venta.

Kathleen Lohana Martinez, José Yudiel Rodriguez, Branddy Alexander Reyes
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llustracion 6 Porcentaje de descuento

Nota: la figura muestra las cifras de los porcentajes de descuentos o rebajas que implementan

las tiendas. Fuente: IMPULSA (2018).

Segun Que es un descuento y como se aplica (2020) La raz6n de un descuento consiste en
la reduccion del precio de un objeto o servicio, el cual se suele aplicar mediante un porcentaje. De
hecho, este proceso mediante el cual el vendedor ofrece al comprador una disminucién excepcional
en el precio de venta, se conoce como descuento a clientes, hablando en términos de contabilidad.
(Parr.1)

Los descuentos en las tiendas de ropa nueva permiten atraer clientes y la consecutiva visita
de estos a las tiendas, dando a conocer la variedad de ropa que se ofrecen con los descuentos que
se aplican sobre el precio de venta antes del impuesto a las ventas, teniendo en cuenta que existen
descuentos comerciales y condicionados que afectan la forma como se liquida el IVA.

Por ejemplo, si se otorgara descuentos desde un 10 % hasta un 20% en productos de ropa
para damas, caballeros y nifios, entonces se ofrece también un descuento adicional en la compra
de zapatos, asimismo se puede aplicar esta estrategia con los colaboradores o miembros del
negocio a quienes se les pudiera ofrecer un descuento especial que puede ser mayor que el
propuesto para el cliente habitual, este puede comprender de un 25% hasta un 35%.

4.4.3 Descuento de cantidad.

El descuento por cantidad es un incentivo ofrecido a un comprador que resulta en un costo
reducido por unidad de bienes o materiales al comprar una cantidad mayor. Segun Descuento por
cantidades(2022)

Kathleen Lohana Martinez, José Yudiel Rodriguez, Branddy Alexander Reyes
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Los vendedores suelen ofrecer un descuento por cantidad para incitar a los clientes a
comprar en cantidades mayores. El vendedor puede mover mas bienes o materiales y el
comprador obtiene un precio mas favorable por ellos. A nivel del consumidor, un descuento
por cantidad puede aparecer como un BOGO (compre uno, obtenga un descuento) u otros
incentivos, como compre dos y obtenga uno gratis. EI descuento por cantidad también
puede ser til cuando un vendedor esta ansioso por reducir su inventario. (parr.1)
Tipos de Descuentos que se Aplican con Mayor Frecuencia:
En términos generales, son cuatro los tipos de descuentos que se utilizan con mayor
frecuencia. Thompson, (2021) refiere:
Descuentos por Volumen: También llamados descuentos por cantidad, tienen el objetivo
de estimular a los clientes a que compren mayores cantidades de un producto o linea de
productos. Este tipo de descuento consiste en una reduccion del precio de lista que se aplica
a compras cuyos volimenes son mayores de lo normal, ya sea en unidades o valores
(efectivo).
Descuentos por Pronto Pago:
También conocidos como descuentos en efectivo, tienen el objetivo de estimular a los
clientes a que realicen el pago de su cuenta en un plazo de tiempo especifico o lo mas antes
posible. Este tipo de descuento consiste en una reduccion del precio de lista que se aplica
al pago que se realiza dentro de un plazo especifico.
Descuentos por Temporada: También conocidos como descuentos estacionales, tienen el
objetivo de estimular la compra de uno 0 mas productos en temporadas de menor demanda.
Este descuento consiste en una reduccion del precio de lista que se aplica a la compra de
productos que estan fuera de temporada.
Descuentos Comerciales: También conocidos como descuentos funcionales, tienen el
objetivo de estimular a los miembros del canal de distribucion. Este tipo de descuento
consiste en una reduccién del precio de lista que se aplica a los miembros del canal de
distribucion cuando realizan ciertas funciones como ventas, almacenaje, promocion, entre

otros.
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Muchas tiendas ofrecen a sus clientes descuentos por cantidades, esto con el objetivo de
aumentar sus ventas por la compra de grandes volimenes de productos, reduciendo asi el
inventario de productos en el almacén, evitando que estos productos se sigan estancando, no se
vendan o inclusive se dafien por estar tanto tiempo almacenados. Al vender por cantidades el coste
del transporte se minimiza, estos descuentos por cantidades motivan a los clientes a visitar mas el

lugar y recomendarlo.

4.4.4. Dos por uno.

Una promocion 2x1 se define segin Ledn Luma, (2022), “como aquella estrategia de ventas

en donde se le oferta al potencial comprador dos articulos por el precio de uno, es decir, se le

otorga un 50% de descuento en el precio de venta de un articulo, siempre y cuando se
adquieran dos piezas del mismo producto”. (parr.1)

La promocion 2x1 es aquella estrategia de marketing de ventas en la que se ofrecen dos
productos y el potencial cliente solo debe pagar el precio de uno. Segin Rodriguez Danae, (2022).
Lo que en resumidas cuentas otorga un 50 % de descuento en el precio comercial del producto,
siempre y cuando el usuario seleccione dos piezas del mismo tipo. Las promociones 2x1 tienden a
ser muy bien recibidas por las personas, sobre todo en épocas
de crisis, puesto que ver una oferta de este tipo supone un alivio para quienes pasan por

una situacion econdmica dificil y necesitan ahorrar. (parr.3)

Las tiendas de ropa nueva al implementar estas promociones del 2x1 atraen la atencion de
los clientes, los incentiva a comprar los productos y a visitar mas las tiendas, en busca de nuevas
promociones o descuentos. Las tiendas que aplican esta promocién lo hacen con el objetivo de
sacar inventario que tienen menos rotacion, y asi lograr disminuir el volumen de mercaderia
estancada para evitar que se dafien y recuperar la inversion.

4.4.5 Estrategias promocionales B2C.

El modelo B2C, por su lado, hace referencia al business to consumer, es decir, de negocio a

consumidor. De acuerdo con Rojas, (2022) “Aqui se incluyen las tiendas online y los

Marketplace como Mercado Libre”
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llustracion 7 Relacion comercial

Nota: la figura nos muestra la relacién comercial que se establece entre una marca, su producto
y el consumidor final. Fuente: MENNA GRIMAL (2019).

Se refiere a la estrategia que desarrollan las empresas comerciales para llegar directamente
al cliente o consumidor final. B2C Gestion. (2022) “es el tipo de operacién que realiza una
compafiia cuando los clientes son muchos y donde se espera un predominio de la direccion de
mercadotecnia.”

El Marketing B2C responde a las siglas de Business to Consumer, Neoattack, (2021)

“Es decir, de negocio a consumidor. Trata del conjunto de estrategias comerciales que

realiza un negocio para llevar sus productos y/o servicios al consumidor final. El marketing

sirve para poder dar forma a cualquier movimiento promocional”. (parr.1)

Las estrategias de B2C Segln Master, Seo (2022)

Son un modelo de negocio bastante mas tradicional de lo que puedes llegar a pensar, pero

a pesar de ello, ha sabido adaptarse a los nuevos tiempos y evolucionar hacia los estandares

que internet marca, como la compra online instantanea o tener a golpe de clic un articulo

en tu casa en cuestion de horas. (parr.2)

Kathleen Lohana Martinez, José Yudiel Rodriguez, Branddy Alexander Reyes
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4.4.6 Tipos de Branding que existen
De acuerdo con Citysem, (2022)
« Branding personal: Consiste en trabajar la propia marca personal de cada individuo y en
nuestros dias ha cogido bastante fuerza.
« Branding Corporativo: este es el Branding del que hemos hablado en el articulo y
corresponde al Branding enfocado a marcas, es decir, a las empresas.
o Employer Branding: en un nuevo concepto y se refiere a como trabajar la marca del
empleado.
« Atencion al cliente: es una herramienta que se apoya en los servicios al cliente para generar
emociones a los consumidores antes, durante y en el final del proceso de compra. (Parr.15)
Esta estrategia permite que las tiendas tengan un mejor reconocimeinto en un ambito distinto al
que todos conocemos, logrando obtener una mayor y mas rapida ventaja sobre las ventas
directamente con el cliente.
4.4.7 Estrategias promocionales de marketing digital.
Segun marketing digital (2020) “es un medio relativamente nuevo en un entorno que esta
en constante cambio. Las inversiones en Marketing digital suelen ser un tema delicado para las
empresas por una falsa de inseguridad respecto al retorno que pueden obtener de ellas”. (parr.2)

llustracion 8 Marketing digital

Nota: la figura muestra las distintas redes sociales que se utilizan para la
publicidad de las tiendas. Fuente: IMPULSA (2020).
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La estrategia digital de Marketing Estrategia Digital de Marketing, (2022).” Es un
planteamiento a medio y largo plazo de las tacticas y acciones que realizaremos en los préximos
meses para mejorar nuestra posicion competitiva mediante canales y herramientas digitales.”
(parr.1)

Actualmente todas estas aplicaciones se utilizan en las estrategias de marketing digital
en las tiendas para promover su marca, dar a conocer y mover los productos como una forma
de atraer a los clientes a vender mas. Las redes sociales resultan ser un aliado importante ya
que nos encontramos en un mundo tecnoldgico, en la cual nuestra vida ronda en torno a todo
lo que tiene que ver con la era digital, y las redes sociales nos permiten llegar al cliente que
buscamos ya que le permite ver, analizar y cotizar productos desde su propia comodidad.

El propdsito del marketing en redes sociales de acuerdo con Melo (2019) “es construir una
marca y aumentar la visibilidad, a través de piezas de contenido y promociones que generen una
comunicacion con potenciales clientes, y a la vez que se crea toda una comunidad interactiva.”
(parr..1)

Las estrategias de marketing digital en la actualidad son utilizadas a través de las redes
sociales, debido a que la mayoria de las empresas o0 negocios, las utilizan como medio para
promocionar sus estrategias de promocién de ventas, que tienen en sus negocios, llevando a ser
mas reconocidas e inclusive a optar también por el servicio online ofreciendo envios de productos
gratis.

Ya que el uso de las plataformas digitales y el uso continuo de este ha generado en
nuestra vida diaria un crecimiento exponencial en la publicidad digital, lo que ayuda a muchas
empresas para promocionar sus productos y logrando captar potenciales clientes y por ende,
se libera el inventario que se maneja en almacén generando ingresos rentables. En este caso
las tiendas que mas utilizan estas plataformas tienen mayores clientes que compran a través

de los medios ocasionando mayor rotacion de los productos.
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4.5. Efectividad de las estrategias de promocién de ventas que fortalezcan las MIPYMES.

4.5.1. Indicadores de las estrategias de promocion de ventas en las MIPYMES en las tiendas de ropa nueva.

Tabla 2: Analisis comparativo

Objetivo

Elementos Estudio local

Elemento

Estudio Departamental

Analisis

Evaluar la
efectividad de
las estrategias
de promocion
de ventas que

fortalezcan

las
MIPYMES.

Martinez (2020) en su tesis
titulada Estrategias
promocionales de venta en
las MIPYMES de la ciudad

de Santo Tomas Chontalesen

Perdidas
el primer semestre del afio
ante la
. 2020. Plantean que la
competencia
aplicacion de estas

estrategias de promocién de
ventas contribuye en un 89%
de manera positiva a estas
MIPYMES ya que, gracias a
estas, pueden mantener un
ingreso mensual que les

permite continuar con su

Situacion de
la

competencia.

Castellon y Morales (2013)

en su tesis titulada
Aplicacion de la Mezcla de
Mercadotecnia en
empresas productivas y de
servicio del departamento
de Matagalpa, 1l Semestre,
2013.

efectividad de que los

Indica que la
consumidores que regresan
a comprar al mismo
negocio debido a las
estrategias, es del 60.6%
donde ellos valoran que

existen aspectos que estos

Como podemos notar, no en

todas las tiendas son
efectivas las estrategias de
promocién de ventas, esto
debido al

desconocimiento de cédmo se

mal uso o al
deben implementarlas en el
negocio, ocasionando una
baja demanda en la venta de
productos. De modo que se
destaco que el 60.6% de las

estrategias del Marketing
Digital no son
implementadas por las

tiendas; ya que cuentan con
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negocio y mantenerlo aflote.
Se reflejo, que el 40% de las
tiendas realizan estrategias
promocionales cada mes, el
15% las realiza cada 15 dias
y el 24.44% las realizan
dependiendo de la
temporada. Esto quiere decir
que no mantienen una
estrategia promocional de
ventas constantemente ensus
tiendas para los clientes
potenciales y mantener su

clientela.

negocios tienen porencima
de la competencia esto
significa que ven en estas
tiendas elementos que
reflejan algin tipo de
liderazgo que incide en la
decision de compra
nuevamente en el mismo
establecimiento.

Igualmente, los
consumidores que no
compran en el mismo
negocio tienen una elevada
percepcion es decir el
65.61%) de la efectividad

de las estrategias.

Aguilera (2016) en su tesis
titulada Estrategias
competitivas de
comercializacion utilizadas
por las tiendas de ropa y

calzado del distrito I, de la
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poca publicidad para
promocionar su producto,
por lo tanto la efectividad de
las estrategias no son
favorables para las tiendas,
esto es debido a que no todas
las tiendas implementan bien
las estrategias de promocion
de ventas, a diferencia de la
competencia sin embargo,
no todas las tiendas
mantienen la rotacion de los
productos, cuando hay
productos que estdn de moda
para crear unadiferenciacion
llamativa ante los
consumidores. Mediante esta
investigacion se identificd
que el uso de las estrategias
promocionales  por las
MIPYMES son realizadas

cada mes con el



ciudad de Esteli, afio 2014.
Afirman que al consultar los
aspectos que llaman mas la
atencion de estos negocios
orden

en de prioridad

valoran la atencion que
reciben 'y el surtido
(22.53% y 21.27%
respectivamente) como
elementos de mayor peso
con la

en relacion

actualizacion en modas
(20.68%),
productos
(18.55%) vy el prestigio de

estos (16.96%). Esto arroja

la venta de

exclusivos

informacion de mucha
importancia porque
significa que los
empresarios  de  estos
negocios  deben  hacer

énfasis principalmente en
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40%, y hay tiendas que las
implementan cada 15 dias
con un 15% mediante otras
tiendas, que solo las realizan
cuando les conviene o por
temporada un 24.44% de

estas, por lo tanto, la
efectividad de estas
estrategias  promocionales
tienen un 89% de
efectividad para las
MIPYMES, aunque estas

tiendas no implementan de
manera adecuada he
inteligente para mantener
una mayor comercializacion
de sus productos. También se
a verificado que los
consumidores que regresan
al negocio debido a las
estrategias de promocion

implementadas, fue del



Retencién de

clientes

Segun Martinez (2020). Se
identifico que para la
comercializacion de los
productos de las MIPYMES
de ropa nueva son
consideradas que las mas
funcionales son: en primer
lugar, estan los descuentos
con un 37.8%, en segundo
lugar, el 2x1 con un 24.4%,
y por ultimo lugar las rifas

con 13.33%.

Experiencia

de usuarios.

estos dos elementos arriba
mencionados para crear una

diferenciacion
llamativa ante los

consumidores.

Segun Castellon y Morales
(2013) no

Herramientas

utilizan

Promocionales 'y  los
Medios Publicitarios para
darse a conocer en los
lugares de la zona Norte del
Pais. Donde se verifico que
el 68% de los clientes han
obtenido precio de paquete
al comprar varios articulos
0 productos de uso
personal, estos paquetes
tienen descuento en sus
precios que de manera

individual el precio seria
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60.6%
65.61% no

comprar al mismo negocio,

mientras que el

vuelven a

porque no mantienen las
promociones de ventas y no

realizan mucha publicidad.

De acuerdo con o
identificado podemos ver
que las estrategias de
Promocion de Ventas que
mas  implementan las
tiendas; son los descuentos y
las promociones como loson
el 2*1, que es el mas habitual
o el que méas implementan
las tiendas de ropa nueva.
También realizan publicidad
en medios de comunicacion
sociales

y redes para

promocionar  su tienda,
donde solo el 19% de los

clientes no han recibido



maés elevado, en cambio se
dice que un 12% de los
clientes han  obtenido
regalos por parte de la
tienda, sobre todo en
ocasiones como dia de las
madres o actividades de
aniversario de la tienda
donde se obsequian regalos
a las madres a través de
concursos , ademas, un 1%
de los clientes han obtenido
promociones como 2 x 1y
de

clientes dicen que no han

también un 19% los
obtenido ningln tipo de
promociones en el negocio.
(pp. 54-55)

Aguilera (2016). Resalta
que un 20% no utilizan
estrategia de promocién, ya

sea porque la desconocen o
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promociones en las tiendas
que visitan, sin contar que
hay tiendas que si ofrecen a
sus clientes y esto ayuda a
de

promocion que implementan

que las estrategias

tengan mejores resultados.



NPS (Mide
las
probabilidad
es de que tus
clientes
recomienden

tu empresa)

Martinez, Rodriguez, vy
Flores, (2020) afirman que
todas estas tiendas de ropa
nueva implementan de
manera adecuada el
merchandising  en los
productos que mantienen en
el local, asimismo,
mantienen una estructura
Ilamativa para sus clientes

considerando un impacto del

Volumen de

ventas

porque no lo consideran

necesario. Este dato esmuy

importante  cuando  se
analiza el nivel de
competencia existente

entre los negocios de este
tipo en esta ciudad y que
desde cualquier punto de
vista refleja la necesidad de
tomar medidas para poder

seguir en el mercado.

Castellon y Morales
(2013). Las tiendas tienen
buen impacto, se puede
observar que el 77% de los
clientes de la tienda
opinaron que han recibido
descuentos en sus compras
de productos sobre todo en
aquellos productos que
tienen un precio alto. Sin

embargo, el 23% de los
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El impacto que generan las
estrategias de promocion de
ventas en las tiendas de ropa
nueva, son muy importante

para la comercializacion de

sus productos, como
resultado es el
Merchandising con 90%,

algunas tiendas implementan
mas el merchandisingvisual,

otras el externo y el interno.



90% de
implementar

estrategias.

aceptacion

al

estas
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clientes opino que no han ya que cada uno de estas

recibido ningun tipo de estrategias les ayuda a las

descuento.

tiendas a tener una imagen y
a mantener su negocio
atractivo para sus clientes
pero inclusive hay tiendas
que utilizan todas estas
estrategias, generando
mayor demanda en la venta
de los productos e inclusive
incorporando mayores
ingresos en el negocio
debido a que esto atrae a los
clientes; el Merchandising se
encarga de que los productos
estén ofertados de una mejor
manera donde se conozcan
sus atributos, sus marcas e
inclusive sus disefios de una
mejor  manera  aunque
tambien utilizan las

estrategias de promocion
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tradicional ofreciendo
descuentos, regalias, rifas
entre otros. pero también, no
a todas las personas que
visitan las tiendas reciben
estos beneficios solo se les
otorga a un 77% También,
este tipo de estrategias se
encarga de mantener el local
mMAas Vistoso para sus clientes
manteniendo la imagen del
negocio de manera atractiva
para que impulse el impacto
de compra de dichos
productos, manteniendo
promociones atractivas a sus
clientes; alguna de ellas son
el marketing digital que
realizan publicidad en redes
sociales 'y medios de
comunicacion para persuadir

a la audiencia para una
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mayor comercializacion de
sus productos de la tienda.
Por lo tanto, también realizan
las estrategias de atraccion
para asi mantener un impacto
en sus clientes, realizando
promociones para

fidelizar su clientela.

Kathleen Lohana Martinez, José Yudiel Rodriguez, Branddy Alexander Reyes



Fidelizacion
de los

clientes

De acuerdo con Martinez
(2020) Los factores que
mayormente influyen en los
clientes para regresar a
comprar a las tiendas.es el
precio con un 42.2%,
seguido de la calidad con un
26.7%, un 22.2% la marca y
un 8.9% el disefio. Esto
Ocasiona que los clientes
fidelicen sus compras en la
tienda debido al precio y la
calidad més que por su

marca y disefio.

Fidelizacion

hacia la marca

Aguilera (2016) afirma que
el surtido que tengan y el
servicio adicional que
brindan son los de mayor
peso con un 23.46% y un
20.54%

es notorio, y que los otros

respectivamente,

elementos como ser mejor
que la competencia, las
caracteristicas particulares
del

especializacion en algdn

negocio vy la
producto en particular
tienen un buen peso en
importancia  para  los
consumidores y mantener
su fidelizacion en la

tiendas.

Castellon y Morales (2013)
nos dice que el 51.% de los
clientes manifestaron

sentirse  muy satisfechos
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Esto nos lleva a que la
mayoria de las personas que
visitan las tiendas, acuden
mas a ellas por el precio de
los productos que por la
marca, aunque  existen
clientes que siguen siendo
fieles a las marcas de ciertos
productos, por otra parte se
puede que el 42.2% de los
clientes acuden a las tiendas
por el precio que ofrecen en
los productos que estas
tiendas ofrecen a los clientes,
el 8.9% por los disefios de los
productos, el 26.7%, por la
calidad ya que es un
determinante que buscan los
clientes. La calidad y los
precios bajos, determinan si
vuelven a comprar en ese

mismo lugar o no, aunque



con los productos vy
servicios que hanadquirido
en las tiendas ya que dichos
productos han cumplido
sus  necesidades, estos
productos son de calidad,
los clientes han obtenido
buena atencion por parte de
los empleados
manifestando que se les ha
explicado la utilidad de
cada producto en base a su
calidad y marca, se les
muestra variedad y se les
deja escoger lo que mas les
de
variedad de productos. Un
49% de

expresaron sentirse poco

gusta  dentro una

los clientes

satisfechos con los
productos y servicios que

han adquirido en la tienda
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también existe el 22.2% de
los clientes que comprar
productos por la marca sin
importarles el precio que
los

tengan productos;

regresando  siempre a
comprar a la tienda, no solo
también por estos detonante
sino también porotros, como
la atencion que reciben, el
servicio que ofrece el
personal en la tienda, por la
explicacion y la informacion
por la utilidad que tiene cada
producto que se vende en la

tienda.
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tal vez porque los productos
que han comprado no han
cumplido en un 100% sus
necesidades 0 por
cuestiones de gustos y
preferencias, en el caso de
la atencidn algunosclientes
hacen malas
interpretaciones de
palabras o gestos de los
empleados y califican como
deficiente la atencion que
han obtenido al comprar sus

productos.

Nota: El cuadro se realiz6 con datos obtenidos de otros documentos y redaccién propia.

Kathleen Lohana Martinez, José Yudiel Rodriguez, Branddy Alexander Reyes
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V CONCLUSION

A continuacion, se presentan las conclusiones a las que se ha llegado luego de analizar los
resultados de la investigacion.

Mediante la investigacion realizada sobre las Estrategias promocionales de venta,
implementadas en las tiendas de ropa nueva, se ha llegado a la conclusion que las estrategias de
promocion son muy importantes para las tiendas debido a que en la actualidad se han venido
implementando diversidad de estrategias de promocién de ventas. Las mas utilizadas por las
tiendas de ropa nueva fueron estrategias promocionales tradicionales, otra que se utiliza bastante
en la actualidad es el marketing digital, sin embargo, existen tiendas que utilizan las estrategias de
merchandising.

Ademas, se identificd que las estrategias de promocion de ventas que se aplican para la
comercializacion en estas MIPYMES de ropa nueva y por ser consideradas por ellos las méas
funcionales , que se implementa son los descuentos, donde la mayoria de las tiendas utilizan para
atraer a los clientes los descuentos del dos por uno es una estrategia que favorece a las dos partes
debido a que el cliente solo paga el precio de uno y se lleva el otro a mitad de precio otorgandosele
un 50% de descuento en el precio del producto y el del negocio porque vende el producto.

Por otra parte, los descuentos por cantidades de productos donde se reduce el precio de
lista que se aplica a compras cuyos volimenes son mayores de lo normal, son productos ofertados
en las tiendas son productos con mayores beneficios para el comprador, asimismo tenemos también
el descuento por porcentaje que ofrecen las tiendas siendo el de més efecto directo sobre el
consumidor.

Por lo tanto, esta investigacion dio como resultado que la estrategia del Merchandising es
el que mas utilizan desde los afios anteriores las tiendas, aunque conocido con otros términos
diferentes ya que la palabra merchandising es muy poca conocida en la actualidad, aun asi, el
merchandising visual y el de seduccion son los mas implementados en las tiendas. Cabe destacar
que el merchandising visual es el encargado de presentar los productos en el punto de venta para
maximizar asi la atencion y atraer a los clientes. Este es el mas poderoso de los cinco sentidos, ya
que se calcula que el 83 % de la informacidn que las personas retienen se recibe visualmente, la

vista suele tener la Ultima palabra en su interaccion con otros sentidos.
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Conviene destacar que si a los clientes les gusta algo por como se ve se queda parcialmente
grabado en la mente del consumidor logrando que el cliente obtenga el producto deseado y
satisfaga sus necesidades. En cambio, el merchandising de seduccion es lograr tener dentro de las
tiendas mobiliarios especificos que ayuden a la decoracion de las marcas o a los productos
ofertados dentro de las tiendas con el objetivo de dar un aspecto seductor al lineal y a la tienda,
para promover la imagen y el posicionamiento del producto y la marca e invitar a la accion
desarrollando una experiencia memorable, interactuado con los clientes, generando sensaciones,
impactando los cinco sentidos de los consumidores.

Sinembargo, otra de las estrategias hoy en dia, mas utilizadas por las tiendas es la estrategia
de marketing digital siendo una de las estrategias en las que se pueden utilizar las estrategias antes
mencionadas ya que uno de los elementos de marketing digital son las redes sociales donde las
mas utilizadas por las tiendas son Facebook, WhatsApp, e Instagram para publicar promociones
que se efectuan en las tiendas, también de esta manera se dan a conocer mas como negocio.

También implementan otras estrategias, pero en menor frecuencia. La aplicacion de estas
estrategias promocionales contribuye de manera positiva a estas MIPYMES ya que gracias a estas
pueden mantener un ingreso mensual que les permite continuar con su negocio.

Sin embargo, el desarrollo de la perspectiva tedrica se baso en la revision de otras tesis, es
decir, se plante6 una metodologia de cuadro comparativo de tesis realizadas en el territorio local
con tesis realizadas a nivel departamental donde hacen uso sobre las estrategias promocionales
implementadas en el sector de las MIPYMES de ropa nueva, se pudo observar que las promociones
de los productos persuaden en las decisiones de compra de los clientes, generando mayor demanda
en los productos, aunque hay tiendas en las que no son efectivas las estrategias de promocion de
ventas, debido al mal uso o al mal conocimiento de como se deben implementar en el negocio
dichas estrategias, ocasionando bajas en la demanda de los productos y asimismo pocos ingresos.

Por dltimo pudimos determinar que los negocios que implementan estas estrategias de

promocion de ventas son negocios que llevan sus tiendas a ser reconocidas, los niveles de
efectividad de las estrategias de promocién de ventas implementadas por las MIPYMES de ropa

nueva, con base a los objetivos planteados, se logré conocer que se efectud segln las tesis
investigadas de manera cuantitativas se dice que un 89% de la efectividad en las estrategias

promocionales de ventas han sido adoptadas por la empresa y que han contribuido al cumplimiento
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de los objetivos de la organizacion son: el merchandising en primera estancia, con un 90 %, en
segundo lugar las estrategias de promocion tradicional que se otorgan solo en un 77% y por ultimo
las estrategias del marketing digital con 60.6 % de uso. De las que se determin6 que la efectividad
realizada en este trabajo documental fue realizada de manera cualitativa ya que solo se tomaron en
cuenta tesis en estudios de manera cuantitativa e indicadores de manera cualitativa donde estos
eran los que se tenian a la mano para realizar la comparacion en nuestro cuadro comparativo debido
a que nuestro trabajo era analitica documental y el estudio conlleva a utilizar estrategias y técnicas

adecuadas al tipo de investigacion cualitativa.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Semanas Fechas Actividades

1

10
11
12
13
14
15

16

25/09 al 02/10/2022

03/10 al 09/10/2022

10/10 al 15/10/2022
15/10 al 22/10/2022
22/10 al 25/10/2022
25/10 al 29/10/2022

01/11 al 03/11/2022
06/11 al 10/11/2022
12/11 al 16/11/2022
17/11 al 21/11/2022
23/11 al 26/11/2022
26/11 al 29/11/2022
29/11 al 04/12/2022
04/12 al 11/12/2022
28/01 la 31/01/2023

06/02/2023

Portada, justificacion y objetivos.

Mejoras de lo antes mencionado y desarrollo del tema 'y
subtema sobre objetivo n°1

Mejora del desarrollo del tema y subtema y objetivo n°2
Realizacion del bosquejo

Realizacion nuevamente del bosquejo

Realizacion nuevamente del desarrollo del tema y subtema
objetivos n°1 y n°2.

Mejora del desarrollo y Objetivo n°3

Objetivo n°3

Introduccion, resumen, dedicatoria y agradecimiento
Mejora de lo antes mencionado

Referencia y Conclusion

Mejora de la conclusion

Mejora de toda la tesis

Entrega final de la tesis ya finalizada para entrega al CAE.
Realizacion de mejoras con respuesta del CAE.

Entrega de la Tesis lista para la Defensa.

Kathleen Lohana Martinez, José Yudiel Rodriguez, Branddy Alexander Reyes
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